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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar belakang 
Pertumbuhan ekonomi  salah satunya ditandai dengan semakin 
berkembangnya dunia usaha di segala bidang. Bagi negara yang 
berkembang seperti Indonesia, dituntut untuk bisa mengadakan serta 
mengantisipasi perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi yang ada 
serta mampu menjalankan roda perekonomian sehingga bangsa Indonesia 
tidak tertinggal dari negara lain. Hal ini mendorong perkembangan dunia 
usaha yang semakin pesat dan persaingan pasar yang semakin ketat, 
sehingga menuntut adanya sistem pemasaran yang semakin baik pada 
setiap perusahaan yang bergerak dalam segala bidang bisnis. 
Pemasaran merupakan salah satu media bagi perusahaan untuk 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan perusahaan. Agar tujuan tersebut 
tercapai maka setiap perusahaan harus berupaya menghasilkan dan 
menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen dengan 
memberikan pelayanan yang menyenangkan, fasilitas-fasilitas yang 
menunjang dan prosedur yang ditetapkan perusahaan. 
 Dengan semakin banyaknya bisnis usaha dagang seperti toko suku 
cadang mobil, akan memberikan alternatif kepada konsumen untuk 
1 
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memilih berbagai jenis suku cadang dengan berbagai pilihan merk dalam 
satu tempat dengan disertakan penyediaan jasa layanan pemasangan dan 
perawatan mobil yang bagus guna memenuhi kebutuhannya. Di sisi lain, 
banyak toko atau dealer resmi yang juga menyediakan layanan yang sama 
yang akan menimbulkan persaingan yang semakin kompetitif diantara 
usaha-usaha dagang yang sejenis. Tugas manajemen usaha toko suku 
cadang disini adalah bagaimana cara untuk dapat memenangkan 
persaingan dan usaha dagang dapat terus bertahan dalam bisnis ini. 
Dalam mempertahankan usaha toko suku cadang UD. Badu Motor 
selalu memperhatikan kepuasan konsumen yang ada untuk 
mempertahankan dan mengembangkan usahanya. Karena apabila 
konsumen merasa kebutuhan dan keinginannya sudah terpenuhi bahkan 
terlampaui dalam arti sudah merasa puas, dengan sendirinya tujuan usaha 
telah tercapai dan membawa konsumen  menjadi loyal. Selain itu 
konsumen yang merasa puas membeli  maka konsumen akan membawa 
konsumen yang lain untuk membeli , semakin besar pula  keuntungan 
yang didapat. 
Pada prinsipnya UD. Badu Motor ingin berkembang dan maju. 
Salah satu cara utama usahanya yaitu dengan cara menyediakan berbagai 
jenis suku cadang dengan berbagai merk serta harga dan disamping itu 
toko UD Badu Motor juga menyediakan pelayanan service mobil yang 
memuaskan sebagai bentuk pembeda dari pesaingnya yang kebanyakan 
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menyediakan suku cadang cuma dalam merk tertentu yang harganya 
relative lebih mahal. 
Produk, harga, promosi dan tempat memang harus diperhatikan 
dalam bisnis toko suku cadang karena berbicara mengenai produk 
biasanya konsumen akan memilih suku cadang yang harganya memadai 
yaitu sesuai dengan kemampuan dan yang diinginkan oleh konsumen 
sedangkan di UD Badu motor menyediakan tawaran harga suku cadang 
dari harga murah sampai yang mahal sesuai dengan merk produk. 
Sedangkan untuk menarik minat konsumen agar berkunjung dan 
membeli pada sebuah toko suku cadang dibutuhkan suatu promosi yang 
kreatif agar dapat mampu menarik minat konsumen seperti pemasangan 
suku cadang dengan harga potongan khusus atau discount apabila membeli 
suku cadang di UD. Badu Motor dan ganti Oli gratis apabila pembelian oli 
di UD, Badu Motor. Pemasaran juga dilakukan dengan menyebarkan 
pamflet yang berisikan tawaran – tawaran yang menarik serta pelayanan 
yang menggiurkan seperti menyediakan jasa panggilan service didaerah 
sekitar Mojosari-Mojokerto dan penawaran  yang tersebut diatas. Promosi 
yang baik adalah promosi yang efektif tanpa mengeluarkan biaya yang 
terlampau besar tetapi mampu mendatangkan pembeli secara maksimal. 
Dengan demikian dapat dikatakan bahwa keberhasilan suatu usaha 
dalam mencapai tujuan tidak bisa terlepas dari kegiatan pemasaran, maka 
produk ,harga,promosi dan tempat saling mendukung satu dengan yang 
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lain atau dengan kata lain pemilik usaha dagang harus berusaha agar 
produk,harga,promosi dan tempat dapat terpadu untuk mencapai tujuan 
yang telah ditetapkan usaha dagang tersebut untuk itu seorang pemilik 
usaha dagang dituntut untuk lebih berhati-hati dalam mengantisipasi 
permasalahan, serta kendala yang mungkin timbul dalam pemasaran. 
UD Badu Motor adalah usaha dagang yang berlokasi di jalan Raya 
Pahlawan No.30 Mojosari-Mojokerto. Merupakan bentuk badan usaha 
dagang yang bergerak dibidang penjualan suku cadang. Pada usaha dagang 
suku cadang ini dalam menentukan  harga jual produknya disesuaikan 
terhadap merk produk yang dijual oleh UD Badu Motor. 
Untuk itu usaha dagang suku cadang ini perlu memberikan 
perhatian terhadap masalah produk,harga,promosi dan tempat yang 
diberikan, serta harus mampu menganalisa dan memperbaiki keluhan 
konsumennya yang dapat mempengaruhi prestise usaha dagang dan 
keputusan membeli. Hal ini berarti tanggapan atau keputusan membeli 
merupakan faktor yang berperan penting untuk kelangsungan dan 
pertumbuhan UD Badu Motor Mojosari – Mojokerto. 
Hal ini mendorong penulis untuk menulis judul dalam penelitian 
ini mengenai “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 
Membeli  Suku Cadang Pada UD Badu Motor di Mojosari-Mojokerto. 
Di karenakan informasi pengaruh keputusan membeli konsumen dapat 
membantu UD. Badu motor dalam menetukan strategi pemasaran dan 
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memenangkan persaingan usaha agar dapat terus berkembang dan juga 
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh keputusan membeli suku 
cadang pada UD Badu Motor. 
 
1.2 Perumusan Masalah 
Dengan melihat latar belakang tersebut, maka dapat dikemukakan 
perumusan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah terdapat pengaruh secara simultan antara produk, harga, 
promosi dan tempat terhadap keputusan membeli  suku cadang pada 
UD Badu Motor? 
2. Apakah terdapat pengaruh secara parsial produk, harga, promosi dan 
tempat terhadap keputusan membeli suku cadang pada UD Badu 
Motor? 
1.3 Tujuan Penelitian 
            Adapun tujuan penelitian skripsi ini adalah sebagai berikut: 
             1. Untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran secara simultan 
produk, harga, promosi, dan tempat terhadap keputusan membeli 
suku cadang pada UD Badu Motor. 
  2.  Untuk menganalisis pengaruh bauran pemasaran secara parsial 
produk, harga, promosi dan tempat terhadap keputusan membeli suku 
cadang pada UD Badu Motor. 
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1.4 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat penelitian adalah : 
1.  Secara Teoritis 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu sumbangan pikiran 
bagi pemimpin perusahaan dalam menerapkan kebijakan dalam menilai  
kualitas produk. 
2.  Secara Praktis 
a. Memberikan sumbangan pemikiran bagi pengembangan ilmu    
administrasi bisnis, khususnya bidang pemasaran. 
   b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi peneliti 
selanjutnya yang mengambil topik sejenis. 
 
